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een 16 procent opslag op de netto (‘kale’) 
overlijdensrisicoverzekering.

Ondanks de gemiddeld genomen wat 
scherpere regeling, komen slechts 803 van 
de ongeveer 70.000 beleggingsverzekerin-
gen van Loyalis in aanmerking voor com-
pensatie. Daarbovenop is de looptijd van 
het overgrote deel van deze 803 polissen uit 
fiscale motieven sterk ingekort, waardoor 
de jaarlijkse rendementsafslag (en de kans 
op compensatie) steeg. Ondanks dat de fis-
cale wetswijzigingen niet aan Loyalis waren 
te wijten, is de verzekeraar toch bereid ge-
weest de compensatieregeling ruimhartig 
toe te passen. 

Aangezien zo’n 99 procent van de porte-
feuille niet kwalificeert als woekerpolis, 
kost de regeling Loyalis een marginale 
60.000 euro. 

BepeRkt maRktmeChanisme
Het is opmerkelijk dat Loyalis zich in de af-
gelopen jaren – en ook nu nog – zo discreet 
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Begin november werd in de woe-
kerpolisaffaire de eerste deal be-
kendgemaakt met een kleinere 
verzekeraar , nadat al schikkingen 

waren bereikt met Delta Lloyd, Nationale 
Nederlanden, ASR, SNS Reaal en Aegon. Het 
betreft Loyalis, een dochter van pensioen-
fonds APG (ABP).

Loyalis bewees dat het, in tegenstelling 
tot de grote verzekeraars, beleggingsverze-
keringen kon verkopen met een redelijke 
kostenstructuur. Loyalis kon dan ook mak-
kelijk een scherpe regeling treffen, waarbij 
een maximale jaarlijkse rendementsafslag 
van 2,5 procent werd overeengekomen, ge-
combineerd met een overlijdensrisicodek-
king zonder kosten- of winstopslag. Bij de 
meeste beleggingsverzekeringen van de 
andere verzekeraars waarmee een overeen-
komst was gesloten, is een maximale jaar-
lijkse rendementsafslag afgesproken van 
2,45 procent (grote polissen) en 2,85 pro-
cent (kleine polissen) gecombineerd met 
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en bescheiden heeft opgesteld. Als de ver-
zekeringssector een transparante, klantge-
richte en open bedrijfstak was geweest, zou 
een bedrijf als Loyalis zijn kostenvoordeel 
marketingtechnisch flink hebben kunnen 
uitbuiten, daarbij een groot deel van de 
concurrentie onder druk zettend. Als doch-
ter van het grote pensioenfonds APG – waar 
lage kostenstructuren de norm zijn – zou 
Loyalis zo een flink marktaandeel hebben 
kunnen vergaren, tenzij de concurrentie de 
kosten drastisch zou verlagen. 

Ervaringen in de woekerpolisaffaire be-
vestigen telkens weer dat het marktmecha-
nisme en gezonde concurrentieverhoudin-
gen slechts in beperkte mate gelden voor de 
Nederlandse verzekeringsbranche. Het is 
nu aan de sector te bewijzen dat er geleerd 
is van de woekerpolisaffaire en dat op basis 
van zinvolle producten met lage kosten ver-
trouwen kan worden herwonnen. Een felle 
concurrentie is een eerste stap. 
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